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Esta guia tiene como propdsito describir los
primeros pasos que tiene que dar un productor
agroalimentario interesado en poner en marcha
una actividad de venta directa. Se redactd a raiz
del proyecto «Impulso a la venta directa de pro-
ductos agroalimentarios» realizado en el seno
de la Excma. Diputacién Provincial de Zaragoza.

El presente documento se centra en la venta
directa colectiva (por parte de varios productores
asociados) a través de dos modalidades: el punto
de venta colectivo y las plataformas online, ambas
elegidas por ser consideradas menos conocidas
y de las mas innovadoras.
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Nos centramos especificamente en la venta
directa colectiva porque consideramos que abar-
ca muchas ventajas, entre ellas el abaratamiento
de los costes de puesta en marcha, una reduccién
del tiempo que hay que invertir y una mayor
diversidad de productos a la venta.

¢Qué es la venta directa?

La venta directa es una modalidad de venta en
la cual el productor vende directamente, es decir,
sinintermediarios, su propia produccion, trans-
formada o no, a los consumidores finales.

Las ventajas de la venta directa son muchas,
podemos destacar las siguientes:

* Mejora la renta de los productores.

e Asegura una trazabilidad éptima: se sabe
exactamente de donde viene el producto y como
ha sido producido.

e Minimiza el impacto sobre el medio ambiente:
transporte, embalaje...

e Favorece el consumo de calidad, local y de
temporada.




e Supone un motor de desarrollo econémico y
social para el medio rural.

* Promueve la conservacion / recuperacion de
variedades autdctonas.

Una alternativa a la venta directa estricta la
constituye el circuito corto, que se diferencia de
la venta directa en la medida en que admite la
presencia de un Unico intermediario a lo largo
de todo el sistema de distribucion.

Forma juridica

Dado que no existe ninguna ley estatal 0 aragonesa
que reqgule la venta directa —pues la Comunidad
Foral de Navarra es la Unica comunidad espafiola
que se ha dotado de una ley especifica—, la elec-
cion de la forma juridica de la nueva entidad
resulta decisiva.

Se considera que la Sociedad Cooperativa Agra-
ria es la forma juridica méas adecuada para la
puesta en marcha de una entidad comun dedi-
cada a la venta directa, entre otras cosas por las
razones siguientes:

e Participacion en la sociedad de todos los socios
en plano de igualdad.

e Facilidad en el alta de nuevos socios.

¢ Responsabilidad econdémica limitada a la apor-
tacion de los socios [cuota).

e Beneficios fiscales propios de las cooperativas.

Cooperativas Agrarias, ;qué son?

Las Cooperativas Agrarias son sociedades que
asocian a titulares de explotaciones agricolas o

ganaderas del sector agroalimentario para rea-
lizar cualesquiera operaciones y servicios ten-
dentes a la mejora econdémica o técnica de las

explotaciones de sus socios.

Estudio de viabilidad

Con el objetivo de evaluar la sostenibilidad econé-
mica de la nueva actividad comercial se tiene
que realizar un estudio de viabilidad por parte
de una Camara de Comercio. Para que se pueda
hacer correctamente y sea lo méas ajustado a la
realidad es necesario analizar:

e la inversion: acondicionamiento del local, ma-
quinaria, mobiliario...

e la financiacion: la aportacion de los socios, los
préstamos...

e los gastos periddicos: alquiler del local, facturas
(luz, agua, teléfono)...

e los gastos de personal;

e las ventas previstas: margen y porcentaje sobre
las ventas.
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Esquema de la puesta en marcha de una cooperativa
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Punto de venta colectivo

Es un puesto de venta fijo (como una tienda o un
puesto en un mercado), gestionado por produc-
tores que venden directamente los productos de
sus explotaciones a los consumidores.

«Productos de nuestras granjas, vendidos por
nosotros mismos», son los productores mismos
los que venden los productos en la tienda. Gracias
a un sistema de rotacion, siempre esta un pro-
ductor presente, lo que permite garantizar el
intercambio y el didlogo con el cliente.

Las tiendas de productores tienen mucho éxito
en los paises donde estan implantadas. Funcio-
nan en Francia desde los anos 80,y en EE UU
se calcula que existen méas de 5.000 ‘farmer’s

market’, es decir, mercados de productores.

El ejemplo zaragozano de la muestra Agroeco-

l6gica demuestra el gran interés del publico por
la relacion directa con los productores y la exis-
tencia de verdadero nicho comercial. Basta con
ver las colas de clientes que se acumulan para
medir la importancia econémica que tiene para
los productores.

Plataforma online de venta directa

La creacion de una pagina web comercial que
permita el pago online tiene un coste aproximado
de 10.000 euros, inversion relativamente elevada
para un productor individual. Por eso considera-
mos que la creacion de una plataforma comdn
a varios productores es la solucién mas viable:

e Abarata los costes de creacién y mantenimiento.

e Abarata los gastos de envio, el mayor freno al
desarrollo de este canal de venta.

e Permite una mayor oferta de productos.

e Facilita su difusion y reconocimiento por parte
del publico.

Existen ya en Espana varias plataformas de este
tipo que suelen agrupar a productores de una
misma zona, en los cuales seria interesante inspi-
rarse a la hora de crear nuestra plataforma regional.
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